







Dewasa ini pertambahan jumlah penduduk menyebabkan meningkatnya jumlah kebutuhan masyarakat akan suatu produk atau jasa. Hal tersebut sangatlah berpengaruh terhadap kondisi suatu perusahaan yang memproduksi barang (produk) dalam usahanya untuk memenuhi kebutuhan masyarakat tersebut. Proses ini membawa perusahaan kepada konsep pemasaran sebagai kegiatan perusahaan yang dilakukan untuk dapat memenuhi kebutuhan masyarakat. Pertumbuhan perusahaan juga secara tidak langsung menimbulkan persaingan dalam meraih pangsa pasar konsumen sebagai upaya perusahaan untuk menjadi market leader. 
PTP. Nusantara VIII adalah sebuah perusahaan BUMN di Jawa Barat yang mengelola dan mengolah sumber daya alam yang salah satunya adalah tanaman teh, yang mana sekitar 85 % hasil produksinya ditujukan untuk pasar luar negeri (ekspor) dan sisanya sekitar 15 % digunakan untuk pasar dalam negeri. Hasil produksi 15 % untuk pasar lokal disalurkan kepada distributor-distributor, brooker, agen dan perusahaan lainnya (PT. Unilever sebagai produsen Teh Sariwangi, PT.SOSRO, PT. Tang Mas sebagai produsen teh 2 tang). Seiring dengan perkembangan dunia bisnis dalam negeri serta perkembangan hasil olahan teh yang kaya manfaat dalam bentuk minuman, PTPN VIII melihat hal ini sebagai peluang bisnis yang sangatlah menguntungkan untuk pasar dalam negeri terlebih dengan keuntungan bahwa PTPN VIII menguasai hampir seluruh area di Jawa Barat dengan tanaman tehnya. Maka pada tahun 2001, perusahaan ini mencoba untuk membuat suatu produk dengan merk sendiri yang dikenal dengan nama Teh Walini dengan menunjuk PUSKOPKAR (Pusat Koperasi Karyawan) PTPN VIII sebagai main dealer, perencana dan pelaksana dalam proses pemasaran. Untuk produksinya, diambil dari 15 % hasil produksi teh yang disalurkan untuk pasar lokal, dengan rincian 7 % untuk produk Teh Walini dan 8 % untuk produsen lainnya seperti yang telah disebutkan di atas.
Sebagai langkah awal, perusahaan tidak memasarkan (mempromosikan) produk ini ke masyarakat luas tetapi perusahaan memasarkannya untuk lingkungan perkebunan sendiri sebagai upaya untuk melihat respon dan penilaian mengenai produk buatannya itu. Promosi Teh Walini untuk dipasarkan pada masyarakat luas mulai dilakukan perusahaan pada tahun 2002 dengan bekal respon dan penilaian yang positif dari lingkungan perkebunan sendiri pada tahun sebelumnya. Tujuan jangka pendek dari PUSKOPKAR PTPN VIII ialah merebut pasar di Jawa Barat sebesar 15 %, namun dalam perjalannya dari rentang waktu tahun 2002 sampai dengan tahun 2005 pada kenyataannya target tersebut belum bisa tercapai, hal ini dikarenakan masyarakat masih mengunggulkan dan mengkonsumsi produk lain terutama seperti Teh Sariwangi dan produk dari PT Sosro. Hal ini dapat terlihat dari tingkat penjualan produk Teh Walini, dimana tingkat penjualan produk teh walini ini masih kalah bersaing dengan produk-produk yang telah menjadi brand image di masyarakat seperti Teh Sariwangi, Sosro dan produk teh lainnya. 
Adapun tingkat penjualan produk teh walini dapat dilihat pada tabel berikut ini.
Tabel 1.1 Tingkat penjualan produk
   Teh Walini

 Sumber : PUSKOPKAR PTPN VIII
Dilihat dari data penjualan di atas, PUSKOPKAR PTPN VIII merasa bahwa hal ini maih jauh dari target dimana dari rentang waktu tersebut hanya sebesar 8 % pasar di Jawa Barat yang berhasil direbut walaupun dengan kenyataan bahwa tingkat penjualan produk ini mengalami peningkatan. Selain itu dari market share atau penguasaan pasar yang diraih pun masih berada jauh dari yang ditargetkan, hal ini terlihat jika dibandingkan dengan produk sejenis yang diproduksi oleh perusahaan lain. Dari posisi market share, penguasaan pasar masih didominasi oleh produk-produk teh yang telah dikenal oleh banyak masyarakat dan penguasaan pasar untuk produk teh ini masih dipegang oleh produk-produk teh seperti Teh Sariwangi dan produk teh keluaran PT. Sosro.

Gambar 1.1 Market Share Produk Teh Tahun 2005
       (Sumber : PUSKOPKAR PTPN VIII)
Selain beberapa hal di atas, lemahnya strategi pemasaran yang diterapkan oleh PUSKOPKAR PTPN VIII dalam memasarkan produknya menjadi salah satu kendala juga, selama ini PUSKOPKAR menerapkan strategi slow penetration.
Melihat dari data-data di atas, sebenarnya PUSKOPKAR PTPN VIII ini dapat lebih memaksimalkan penjualannya dan merebut pangsa pasar yang ditargetkan, mengingat potensi pasar di Jawa Barat yang sangat potensial, dari Badan Pusat Statistik provinsi Jawa Barat terlihat bahwa laju pertumbuhan penduduk yang ada di Jawa Barat sampai dengan akhir tahun 2005 kurang lebih adalah sebanyak 40 juta penduduk, namun hal ini tidak didukung dengan laju inflasi yang mencapai 18.51% pada tahun 2005 dibanding laju inflasi pada tahun 2004 yaitu 7.56%, Tingginya inflasi ini terutama disebabkan oleh kebijakan kenaikan BBM pada bulan Maret dan Oktober 2005 yang memicu kenaikan harga seluruh kelompok pengeluaran.
Namun jika dilihat dari pertumbuhan ekonomi Jawa Barat, laju pertumbuhan ekonomi di Jawa Barat dari rentang tahun 2003 sampai dengan 2005 mengalami pertumbuhan yang sangat baik seperti yang terlihat dalam tabel berikut ini :
	     Tabel 1.2 Laju Pertumbuhan Ekonomi 
       provinsi Jawa Barat 2003 – 2005 
 
 Sumber : BPS Provinsi Jawa Barat

Dengan melihat latar belakang tersebut, perencanaan strategi dan pelaksanaan pemasaran yang baik sudah tentu menjadi suatu keharusan agar tujuan yang diinginkan dapat tercapai, hal ini sangat didasari bahwa peluang suatu perusahaan dalam memperluas areal bisnisnya, (manajemen) perusahaan harus menganalisis lingkungan secara global yang mana dalam proses tersebut terdapat perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan dan distribusi barang (produk), mengingat persaingan yang semakin meningkat dengan banyaknya produk – produk sejenis yang muncul pada pasar yang sama seperti yang dihadapi oleh PUSKOPKAR PTPN VIII saat ini.

1.2	Perumusan Masalah
Seperti yang telah dikemukakan di atas, banyaknya pesaing dalam industri sejenis mengakibatkan produk Teh Walini mengalami kendala dalam bidang pemasaran. Adanya persaingan antara perusahaan yang bergerak dalam industri yang sama membuat konsumen mempunyai banyak pilihan. Oleh sebab itu perusahaan harus mampu menerapkan strategi bersaing yang efektif dengan acuan internal dan eksternal perusahaan dalam menghadapi manuver pesaing-pesaingnya yang berlangsung secara terus-menerus.
	Sehubungan dengan permasalahan dan latar belakang masalah yang telah penulis uraikan di atas, maka penulis dapat merumuskan permasalahannya sebagai berikut :
a)	Bagaimana mengidentifikasi lingkungan internal dan eksternal serta daya saing produk Teh Walini dengan memperhatikan kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman yang dihadapi oleh PUSKOPKAR PTPN VIII ? 
b)	Bagaimana mengidentifikasi posisi PUSKOPKAR PTPN VIII dalam persaingan pasar, sehingga diperoleh strategi bersaing yang sesuai ?
c)	Bagaimana menentukan alternatif strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan oleh PUSKOPKAR PTPN. VIII ?

1.3	Tujuan Dan Manfaat Pemecahan Masalah
Sebagaimana yang telah diuraikan dalam perumusan masalah, maka tujuan pemecahan masalah adalah sebagai berikut :
a)	Dapat mengidentifikasi keadaan lingkungan internal dan eksternal serta daya saing produk Teh Walini dengan memperhatikan kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman di PUSKOPKAR PTPN VIII.
b)	Dapat mengidentifikasi posisi PUSKOPKAR PTPN VIII dalam persaingan sehingga diperoleh strategi bersaing yang sesuai.
c)	Dapat menyusun dan mengkaji prioritas alternatif strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan PUSKOPKAR PTPN. VIII.
Sedangkan manfaat yang diharapkan dari penyelesaian masalah ini adalah sebagai berikut :
a)	Dapat menggunakan kekuatan serta peluang yang ada guna meningkatkan daya saing PUSKOPKAR PTPN VIII dengan perusahaan lain. 
b)	Dapat membantu pihak PUSKOPKAR PTPN VIII untuk memperkuat dan meningkatkan posisi di pasar.
c)	Sebagai bahan masukan dan perbandingan bagi pihak PUSKOPKAR PTPN VIII dalam mengambil keputusan strategi bersaing yang diterapkan oleh manajemen dengan kondisi lingkungan yang ada.

1.4	Pembatasan dan Asumsi Masalah
Agar penelitian yang dilakukan dapat lebih terarah dan tidak meluas dari tujuan utama, maka perlu adanya pembatasan masalah. Batasan-batasan masalah yang diterapkan didalam melakukan penelitian ini adalah :
a.	Fokus pembahasan dari penelitian ini adalah mengenai usulan stategi pemasaran di. PUSKOPKAR PTPN VIII.
b.	Pengumpulan data dilakukan dengan menganalisis faktor-faktor lingkungan internal dan eksternal di PUSKOPKAR PTPN VIII.
c.	Pengolahan data yang dilakukan untuk usulan formulasi strategi ini adalah dengan menggunakan matriks SWOT, matriks SPACE, matriks IE dan QSPM.
Pada saat melakukan penelitian ini penyusun menyatakan asumsi bahwa kondisi perekonomian nasional dianggap stabil.

1.5	Lokasi Penelitian




Agar penyusunan laporan penelitian ini tersusun serta untuk mempermudah menganalisis dan mempermudah pemecahan masalah secara terperinci, maka penulisan dan pembahasan disusun menurut sistematika penulisan sebagai berikut :
BAB I 	PENDAHULUAN
	Bab ini membahas latar belakang permasalahan, perumusan masalah yang dihadapi, tujuan dari penelitian, pembatasan dan asumsi, lokasi, sistematika pembahasan.
BAB II 	LANDASAN TEORI
	Bagian ini berisi uraian-uraian teori yang berhubungan dengan permasalahan dan menunjang tercapainya pemecahan permasalahan yang dibahas dan dapat dipakai sebagai acuan dalam analisis.
BAB III	USULAN PEMECAHAN MASALAH
	Pada bab ini akan dikemukakan logika dan metodologi pemecahan masalah, juga mengenai langkah-langkah analisis yang digunakan dengan melihat batasan dan asumsi yang ada.
BAB IV	PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA
	Bagian ini membahas pengumpulan data yang diperlukan untuk penelitian, dimana mencakup data mengenai sejarah perusahaan secara umum, juga mengenai data yang akan diolah dan dianalisa sehingga dapat dijadikan dasar untuk pembahasan mengenai pokok permasalahan.

BAB V 	ANALISIS DAN PEMBAHASAN
	Analisis dan pembahasan yang diuraikan pada bab ini berdasarkan pada hasil pengolahan data pada bab sebelumnya, dimana permasalahan diarahkan sehingga didapat suatu solusi dari permasalahan tersebut.
BAB VI KESIMPULAN
	Pada bab ini menyimpulkan seluruh hasil penelitian, dan memberi saran yang berkaitan dengan materi penelitian bagi perusahaan.
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